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“Estrenaremos
mas moviles
tactiles en 2009~

MANUEL ANGEL-MENDEZ

“Actuar como una compaiia de
Internet”. Es la gran obsesién
de Olli-Pekka Kallasvuo. Un fin-
landés de 55 afios que guia des-
de 2006 los pasos hacia el futu-
ro del gigante Nokia. Hacia la
convergencia de la Red y el mé6-
vil. Su dominio abruma. Vende
15 terminales por segundo en
todo el planeta. Y controla el
38% del mercado, lejos de sus
mas directos rivales. Pero la ba-
lanza de poder esta cambiando.
Ahora Apple, Google y RIM
preocupan mas a Kallasvuo que
sus tradicionales competidores:
Samsung, LG o Motorola. Evita
incluso, entre risas, pronunciar-
se sobre ellos. “No les haré el
favor de decir a quién veo mas
fuerte”. Su compania acaba de
anunciar el N97, un nuevo mo-
delo tactil para contrarrestar el
efecto iPhone. Para el maximo
responsable de Nokia, mante-
ner el liderazgo pasa por dos
frentes. Integrar los servicios
de Internet en el mévil y nave-
gar con pericia la tormenta eco-
némica, lo que no sera facil. Es-
ta semana ha vuelto a rebajar
las expectativas de crecimiento
a finales de ano.

Pregunta. Segiin sus predic-
ciones para 2009, las ventas en
la industria mundial de méviles
caeran el 5%. ;,Como capeara
Nokia la recesién?

Respuesta. Ninguna compa-
fiia puede escapar a la situaciéon
econémica actual. Analizare-
mos nuestra base de costes ope-
rativos y haremos ajustes. Pero,
incluso en fase de depresién
econémica, uno debe apostar

“Nuestro negocio de
terminales seguird
siendo prioritario
en el futuro”

“Pero queremos
construir una linea
de ingresos basada
en servicios ‘online”

por nuevas iniciativas y encon-
trar el balance entre ahorro de
costes e inversion.

P. Los smartphones [teléfo-
nos de gama alta] parecen in-
munes a la crisis, con creci-
mientos medios trimestrales
del 22%. ;Se centraran en ese
sector al igual que sus competi-
dores?

R. Es un segmento muy

atractivo y seguiremos invir-
tiendo en €l. Pero nuestra estra-
tegia es clara y va mas alla: cu-
brir todos los mercados, pre-
cios y segmentos del consumi-
dor. Invertir en smartphones no
quiere decir que vayamos a de-
satender otras lineas.

P. Su gran objetivo es que No-
kia sea menos fabricante y mas
compaiiia de Internet. Es una
transformacién compleja.

R. Es una de mis principales
responsabilidades, asegurarme
de que esta transformacién se
produce de forma adecuada. De-
bemos actuar mas como una
compaiia de Internet, combi-
nar lo que tenemos con algo
que estamos construyendo.
Nuestro negocio de terminales
seguira siendo prioritario en el
futuro. Pero al mismo tiempo
queremos construir una nueva
linea de ingresos basada en ser-
vicios online integrados en mo-
viles. Y para ello necesitamos
combinar una cultura de hard-
ware con otra de software y ser-
vicios.

P. ;Qué porcentaje de sus in-
gresos proviene hoy de software
y servicios y adénde quieren lle-
gar?

R. Es muy pequefio en com-
paracién con el total. Empeza-
mos en enero como unidad se-
parada, por lo que es pronto pa-
ra ofrecer datos. Pero tiene que
convertirse en un negocio im-
portante para Nokia, un nego-
cio de miles de millones de eu-
ros. De lo contrario, no tendria
sentido.

P. Han comprado compaiiias
de mapas y socializacién como
Navteq, Twango y Plazes para
abrirse camino en Internet.
Con la crisis econémica enci-
ma, jseguiran esta estrategia
de adquisiciones?

R. Son operaciones necesa-
rias para crear un nuevo seg-
mento de negocio donde nadie
tiene todavia una posicién fuer-
te. Incluso en tiempos de dificul-
tades es necesario seguir desa-
rrollando nuevas propuestas.

P. Los precios de los smart-
phones y la descarga de datos
siguen siendo muy elevados.
¢No es éste el auténtico freno
para llevar Internet en el bolsi-
llo?

R. El coste, al final, depende
de la combinacién de funciones
en el dispositivo. Tenemos ter-
minales completamente prepa-
rados para navegar por Inter-
net a un precio muy bajo. El
5800 XpressMusic es un buen
ejemplo, incluye funcionalidad
tactil a un coste competitivo.

P. ;Llegan tarde para plan-
tar cara al iPhone?
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R. En Nokia hemos intentan-
do entrar en el momento ade-
cuado en el terreno de las fun-
cionalidades tactiles. En reali-
dad ya teniamos antes modelos
similares, como el N810. Pero
nuestro objetivo es introducir
esta opcion para multiplicarla.
El hecho de estrenar el N97 po-
co después de haber lanzado el
5800 XpressMusic es una prue-
ba de esta estrategia. A veces
lleva tiempo hacerlo asi. Pero
luego puedes explotar econo-
mias de escala.

P. No han renunciado al te-
clado fisico en el N97. ;Son las
pantallas tactiles una moda?

R. Un solo formato no satisfa-
ce a todos los consumidores. La
combinacién de funcionalida-
des y servicios sera lo relevan-
te. Es poco probable que termi-
nales Unicamente tactiles va-
yan a dominar en el futuro.

P. ;Espera vender mas unida-
des del N97 que los 10 millones
del iPhone 3G que Apple prevé
para este afo?

R. No puedo dar una cifra,
pero estrenaremos mas movi-
les tactiles el afio que viene. He-
mos tenido un comienzo muy
bueno con el 5800 XpressMu-
sic, que esta disponible en seis
paises, entre ellos Espafa, Ru-
sia y Hong Kong.

P. ;Quién le preocupa actual-
mente mas como competidor:
Apple o RIM?

R. Uno debe estar paranoico
sobre sus competidores, y yo es-
toy asi. Es una necesidad. Pero
prefiero no hacerle un favor a
ninguno diciendo a quién veo
mas fuerte. Muchas companias

“Uno debe estar
paranoico sobre sus
competidores, y yo
también lo estoy”

“Prefiero no hacerle
un favor a ningun
competidor diciendo a
quién veo mds fuerte”

han entrado en este sector en
los ultimos afos, pero también
otras han salido.

P. Hace un afo dijo que adn
debia decidir si Google era una
amenaza o no. ;Sigue pensando
lo mismo?

R. Desde entonces hemos vis-
to el lanzamiento de Android. El
mercado todavia tiene que deci-
dir sobre ello. No tengo muy cla-

ro qué novedades puede apor-
tar. S6lo hay un sistema operati-
vo que sea a la vez abierto y ma-
duro. Y ése es Symbian. El resto
son abiertos o maduros, o ningu-
no de los dos.

P. Es decir, no piensan entrar
a formar parte de la Open Hand-
set Alliance de Google.

R. De momento apostamos
por un solo caballo, y ése es Sym-
bian.

P. Sin embargo, en Estados
Unidos, Symbian tiene actual-
mente apenas un 1% de cuota de
mercado.

R. Ha ido muy lento en Esta-
dos Unidos porque la cuota de
Nokia alli es baja. Ahora esta-
mos expandiéndolo para traba-
jar con mas compaiias. AT&T
ya es uno de los miembros de la
Fundacién Symbian. Aumentar
el nimero de socios sera clave
en Norteamérica.

P. Recientemente se retira-
ron del mercado japonés. ;Cual
fue el problema alli?

R. Fue una decision de nego-
cio pragmatica. Analizamos la
oportunidad, la inversién nece-
saria y el tiempo que nos lleva-
ria obtener un retorno. Dado el
complejo clima econémico, opta-
mos por la opcién mas pragmati-
ca. Pero continuaremos alli con
nuestras operaciones de I+D. m



